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である｡ しかも, 取引の内容のみならず, 問題点
や課題などを聞き出す必要があり, 相手が担当レ
ベルでは, 埒が明かない｡ 課長, 課長代理クラス,
場合によっては, 部長に聞く必要もある｡ その頃
の管理職は, 怖かった｡ なにせ, 訳も分からずに,
数字だけを持って内容を聞き出しに行くのである



















り, ある程度, 名前も知られるようになる｡ 商社





















は, たった一言, ｢そんなことは, 他の人間に聞
け｡｣ こうであった｡ 顔つきで理由は解った｡ お
前とは, 格が違うということである｡ ｢お前みた
いな若造とそんな話が出来るか｡｣ ということで










る度に, ｢他の出席者はどうだ｡｣ と聞いた｡ 米国
会社のトップになった時は, 自分の部屋を大幅に
拡張し, ｢入口から, その人の顔が見えない｡｣ と
まで言われた｡ 私は, まるで日本を攻めてきた時,
はるかかなたに, かすかに煙突の煙が見えた ｢バ





















しで, 捜索を開始することとなる｡ 以前, 私が入
社した頃は, 人事は職人肌のところがあり, その






























聞く｡ 口ごもってはいるが, その社員は, 彼より
は, 年下で, たまにそのホテルに呼び出され, 食
事をご馳走になっていたようである｡ 金がないも





帰り, 上司に報告する｡ このような時には, 本人
を一時も早く, 探し出し, 親元に届けるしかない｡
その夜, 本人の実家に向かい, 両親と面談する｡


















仕方がない｡ 逃げられたらそれまでだ｡ 早速, 沖
縄支店長に連絡をし, 彼の確保を頼む｡ しばらく


















言うのだ｡ 何を言っているのだ, 全く｡ 私の最初
の沖縄訪問は, 空港ビルから一歩も出ることなく
終わった｡ 乗ってきた便で引き返したから｡ ガラ




ロゴは, RICHMAN ではなくて POORMAN の











はあるが, とにかく, 会ってみることとする｡ 商


















と ｢やってみるか｡｣ という気になっていた｡ 検
討することを約し, 別れた｡ 同行した上司は, と




























































る｡ 頃合を計り ｢参加は断る｡ その代わり, 和解
金を支払う｡ 金額は, ……｡｣ 下手な交渉とは,
異なり, 一発提示である｡ 相手は, 不満顔である
が, とにかく, これ以上の妥協はない｡ というこ











く｡ 私は, 決然としてこう答えた｡ ｢これは会社



























の中で感謝する｡ 名刺をもらうと, 筆書きで, 浮
彫の菊のマークが付いている｡ 一人は, まあまあ

























ビジネス四方山話 (その 4) 333
が経過した｡ 再びの来訪｡ その時は, 好人物の部
長が同席した｡ 私は, 断ったのだが, 人のいい部
長としては, そういう訳にはいかなかったのであ
ろう｡ 暫く, 押し問答が続いた時, 突然, 話が変
わった｡ ある仕事を一緒にやらないかというので
ある｡ 私は, 即座に, そのようなことは会社の許
可が取れない｡ 我々の社内における立場は, 収益
力も低く非常に弱い, との理由で断ろうとした｡
しかし, その前に, 部長が ｢検討しましょう｡｣
と答えてしまっていた｡ それはまずい, 部長｡ し
かし, 時すでに遅し｡ 相手は, してやったりの様







らう｡ この時, 既に, 何の検討もしないで, 時間
を置き断る決意をする｡ 二週間後くらいであった




頭を下げる｡ 相手は, どうしようもない｡ 引き上
げるしかない｡ 直ぐに, 例の, 偉い方から電話が






のだ｡ その意味では, 冷静であり, ドライである｡






は, 今回の勝因は何だと思いますか｡ それは, 駄











































































必須の ｢根回し｣, この場合は, ｢社内根回し｣ で
ある｡ 皆さんは, 偉い人同士が話せば直ぐに片付
くではないかと思うでしょうが, そうは行かない
のです, 大企業の場合は｡ 偉い人同士が, 対決す
るのは最後の場面だけで, 途中で丁々発止という








ることが出来た｡ 役員会で, 中山副社長が, 形式
的に, これまでの反省を求めるので, 我が本部の
某専務 (これは匿名) より, お詫びと今後の決意
を述べよ, ということとなった｡ 本部に戻り, こ
の旨を話し, 稟議を纏めた｡ 丸紅の場合は, 全て,
決裁を仰ぐ場合は, この形をとる｡ 中身は, 40
億円の損失の解消と再建策である｡ 最終的に, 某
専務の印鑑も取得した｡
さて, 役員会でどうなったのか｡ なんと, 某専
務は, 打ち合わせ通りの発言をしなかったばかり










務が言った｡ ｢古里さ, 鉄砲の弾は, 後ろからも
飛んでくることがあるんだなあ｡｣









第一に, 収入を増やすこと, 例えば, 売り上げを
増やす, 利益率を上げるなどであるかといえば必
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ずしもそうでもない｡ これらは, 他律的な要因に
左右され, 即効性はない｡ 必ず, 地道に行われて
いるのが, 支出の削減である｡ つまり, 出ずるを
制するで, これは即効性があり, 経費は第三の収
益と言われる所以である｡ どうするか｡ 当然, 先
ずは, 経費そのものを減らすことである｡ タクシー
に乗るな, 通信費を減らせ, 交際費を減らせ, 酷
い場合には, 給料の引き下げ, 人員削減などなど
であるが, これは限界があるし, 何か後ろ向きの
施策である｡ 暗い｡ これより, 企業が真剣に取り
組んでいるのが, 不採算部門対策である｡ これに












た｡ 誰でもは担当できない｡ 何故か｡ 当時, 国内





を行い, 査定を行うこととなる｡ これは, かなり
厳しいもので, 予算が甘い部店には, ノルマを課
し, 内容が悪い部店には, 改善策を要求する｡ そ
の場合, 上司と同行するわけであるが, 相手は,











ら, その厚顔無恥, 知的レベルの低さ, サディス
ティックさは, 全く, 許すべきではない｡ 開いた
口が開きっぱなしにならざるを得ないのであるが,
なぜ, 世間はこのようなまっとうな考えを持たな





さあ, 話を進めよう｡ 勿論, 東京のみならず,
名古屋, 大阪などにも赴くこととなる｡ エピソー








て, 頻繁に通うこととなる｡ 常務は, 挨拶に行く
と, ニコニコと親しそうな顔つきであるが, 世の












た時, 突然, ドアが開いて, 本部の責任者である
鳥海取締役が顔を出した｡ 上司が, ｢今日は, 出
て頂く必要はありませんが｡ 事務的な打ち合わせ
ですから｡｣ 取締役 ｢いや, 私は発言はしないか






ちらは, 上司も, 私も, 取締役の存在は, 気にせ
ず, いつも通り厳しいヒアリングを続けていく｡
そのうち, 黙っているはずの鳥海さんが発言し始
めた｡ 話し好きな人なのだ｡ 会議は, 鳥海ペース
で終始したが, こちらの舌鋒が緩むことはなかっ
たのは言うまでもない｡
さて, 赤字部店は, どうするのか｡ 本部レベル
になると, 組織改変は大事であるが, 部レベルで
あれば簡単である｡ 組織を潰すか, 他の組織と合








である｡ 働き先など, 8,000人程度で, 日本国中,
世界中, 全産業をカバーしている訳であるから,
いくらでもある｡ そのほうが, けは増える｡ こ
れが, 商社の生き延びる秘訣なのだ｡
そろそろ結論である｡ 後日談を少し｡ 私の上司
は, 当時, 副部長に過ぎなかったが, 最後は, 専
務にまで昇格した｡ 赤字部店対策などの実績を評
価されたのであろう｡ まだある｡ 鳥海取締役であ
る｡ その後, とんとん拍子に出世され, 何と, 丸
紅の社長, 会長になられた｡ 現在は, 東京フォー
ラムの社長で, 丸紅の時より立派な社長室に入っ










当時のボーナスは, とにかく, 額が多かった｡ 多
少の借金は一度のボーナスで十分に返済可能であっ


















とで, 給料は, 一年次上がると, この二段階で上
がったということである｡ いい時代であった｡ や












い会社であり, 私には, そんな, いかにも単純な
儀式が性にあっていた｡ しかも, 業務部がその事
務局であり, 私が選定の担当であったのである｡
丸紅賞, 貿易賞, 国内部店賞, 海外店賞, 特別賞
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などの賞があったが, グランプリの丸紅賞は, ご
まかしが効かず, 獲得のためには数十億円の利益
を出す必要があり, まあ, 言ってみれば, 白鵬み
たいなものであるから, これはどうしようもない｡




































ある｡ 確かに, 社長以外は, 出席者全員が関係者
であるから, 真剣な会議である｡ 緊張しながら,
会議の推移を見守っていると, 突然, ある役員が











は, 偉そうな, 選定作業から, 正に事務的な表彰
状作りまで, 本当に奥深いものだと思う｡ その過
程の中で, 色んなことを学び, 体得することが出





















となった｡ 私は, 担当部の副部長, その後, 部長
として, 松戸ケーブルを担当し, 非常勤の取締役
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そのため, 相場が動くのである｡ 又, 薄板や厚板
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などと異なり, メーカーも数多くある｡ ある日,
担当の部長より, 私の上司の部長に ｢今の本社の
















ならなかったからである｡ 従って, 営業部は, 常
に, ぎりぎりの人員で経営せざるを得なかったの
である｡ 収益が低く, 機動的な営業が必要な, 建
材の扱いは, 丸紅のような家賃が高いオフィスで
は, 成り立たないというのである｡ 確かに, 理屈
は通っている｡ これだけなら, 外に別会社を作れ


























う訳である｡ いわゆる ｢二枚看板｣ である｡ この
ようなケースは, 後にも先にも無い｡ これでは,
全ての部門が二枚看板となり, 本社が成り立たな
くなる｡ その後の指示が, 又, 凄い｡ ｢彼らでは,
稟議は書けないだろうから, 君たち二人が手伝っ





早速, 二人で営業に赴き, 趣旨を話し, 部長,
担当と話をする｡ 長野部長予想の通り, 営業の説
明は良く分からない｡ 二人で勝手にストーリーを




































ようであるが, 実はそうではなく, 文字通り ｢悲






































あり, しかも, アトランタからは, アメリカの飛
行機である｡ 乗り継ぎの時間も短く, 間に合えば
いいが｡ とにかく, 長い旅にはなる｡






















































｢商社は, 凄いですね｡ まるで, ドラマを見てい
るようでした｡｣
以 上
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